Mozliwos$¢ dofinansowania

' \| Moja pierwsza inwestycja deweloperska: 7 200,00 PLN brutto
budynki jednorodzinne — Warsztaty 7200,00 PLN  netto
/ J deweloperskie dla poczatkujgcych z Pawet 225,00 PLN brutto/h
i 225,00 PLN netto/h
R, Preisner 225,33 PLN .
DEWELOPEREM Numer ustugi 2026/07/02/186483/3665488 ' cena rynkowa @
MOJAINWESTYCJA.
PL SPOLKA Z © Radawa
OGRANICZONA & Ustuga szkoleniowa

ODPOWIEDZIALNOS
CIA

*okokokok 48/5 (@ 32:00h

110 ocen £ 19.10.2026 do 22.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

[ stacjonarna

& Zajecia grupowe

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do:

15

30

18-

0s6b fizycznych planujacych rozpoczaé dziatalno$é deweloperska,
zwtaszcza w zakresie budowy doméw jednorodzinnych
(wolnostojacych, w zabudowie blizniaczej lub szeregowej);
Poczatkujacych inwestoréw, ktérzy posiadajg kapitat wtasny lub
dostep do finansowania (np. kredyt, wspdlnicy) i chcag zainwestowac w
rynek nieruchomosci mieszkaniowych;

Przedsiebiorcow z branz pokrewnych, takich jak: budownictwo,
architektura, wykonczenia wnetrz, posrednictwo nieruchomosci —
chcacych poszerzy¢ dziatalnos¢ o wtasne projekty deweloperskie;
0s6b pracujacych w korporacjach lub wolnych zawodach, ktére
szukajg alternatywy dla pracy etatowej lub zrédta dodatkowego
dochodu pasywnego;

Wiascicieli gruntéw, ktérzy chca samodzielnie zrealizowa¢ inwestycje
zamiast sprzedawac dziatke deweloperowi;

Inwestoréw indywidualnych i matych firm, kt6rzy chca nauczy¢ sie
catego procesu inwestycyjnego: od zakupu dziatki, przez
projektowanie i uzyskiwanie pozwolen, po budowe i sprzedaz

10-2026

stacjonarna



Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Certyfikat 1ISO 21001: 2018 Organizacje edukacyjne — ,Systemy
zarzadzania dla organizacji edukacyjnych — wymagania ze wskazéwkami

dotyczacymi uzytkowania”

Ustuga przygotowuje uczestnikow do zaplanowania i uruchomienia inwestycji mieszkaniowej. Uczestnicy analizujg
dziatki, oceniajg uwarunkowania, obliczajg wskazniki, opracowujg harmonogram i pakiet startowy z budzetem oraz
planem sprzedazy. Walidacja efektéw uczenia odbywa sie przez test teoretyczny z wynikiem generowanym
automatycznie, analize dowodoéw i deklaracji, obserwacje w warunkach symulowanych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozréznia podstawowe typy
inwestycji deweloperskich w segmencie
mieszkaniowym

Uczestnik analizuje dziatki inwestycyjne
pod katem potencjatu i ograniczen

Uczestnik kalkuluje podstawowa
rentownos¢ inwestyciji

Uczestnik dobiera i uzasadnia forme
prawna oraz sposoéb finansowania
projektu

Uczestnik planuje harmonogram
realizacji inwestycji

Uczestnik organizuje proces
przygotowawczy i wybér wykonawcow

Uczestnik przygotowuje plan sprzedazy
i strategie marketingowa

Kryteria weryfikacji

Uczestnik rozréznia i charakteryzuje
cechy budynkéw jednorodzinnych,
blizniaczych, dwulokalowych i
wielorodzinnych.

Uczestnik identyfikuje i analizuje
czynniki planistyczne, prawne i
techniczne wptywajace na proces
inwestycyjny, w tym MPZP, WZ, dostep
do mediéw oraz wskazniki
urbanistyczne.

Uczestnik oblicza i interpretuje
kluczowe wskazniki ekonomiczne
(marze, prostg rentownos¢) na
podstawie studium przypadku.

Uczestnik poréwnuje warianty
rozwigzan i uzasadnia wybor najbardziej
odpowiedniego z nich.

Uczestnik opracowuje harmonogram
projektu, uwzgledniajac kluczowe
zadania, kamienie milowe oraz
potencjalne ryzyka.

Uczestnik wskazuje i charakteryzuje
etapy procesu dokumentacyjnego oraz
elementy uméw stosowanych w
procesie inwestycyjnym.

Uczestnik opracowuje i prezentuje
pakiet startowy przedsiewziecia,
obejmujacy liste ryzyk, preliminarz
budzetu oraz zarys planu sprzedazy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodéw i deklaraciji



Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK
Program

DZIEN 1 - DZIALKA | PRZYGOTOWANIE INWESTYCJI

09:00-10:45
Wprowadzenie do inwestycji deweloperskiej
Prowadzacy: Pawet Preisner

¢ rodzaje pierwszych inwestycji deweloperskich,

¢ analiza lokalnego rynku nieruchomosci,

e dobdr produktu do potrzeb rynku,

¢ okreslenie grupy docelowej,

¢ analiza potrzeb klientdw,

¢ najczesciej wybierane modele pierwszych inwestycji.

10:45-13:00
Pozyskanie dziatki pod inwestycje deweloperska
Prowadzacy: Pawel Preisner

¢ wyszukiwanie nieruchomosci gruntowych,

¢ analiza MPZP i decyzji o warunkach zabudowy,
¢ analiza potencjatu inwestycyjnego dziatki,

e sprawdzanie stanu prawnego nieruchomosci,
e zabezpieczenie transakcji zakupu,

¢ najczestsze btedy poczatkujgcych inwestoréw.

13:00-14:00 - PRZERWA OBIADOWA
14:00-15:30

Negocjacje w procesie zakupu nieruchomosci



Prowadzacy: Wojciech Wozniczka

e przygotowanie do negocjaciji,

e strategie negocjacyjne,

¢ budowanie przewagi negocjacyjnej,

e prowadzenie rozméw z wtascicielami nieruchomosci,
e negocjowanie ceny i warunkéw zakupu.

15:30-15:45 - PRZERWA KAWOWA
15:45-17:00

Gra negocjacyjna — warsztaty praktyczne
Prowadzacy: Wojciech WozZniczka

e symulacje negocjaciji,

e analiza zachowan negocjacyjnych,

e praca zespotowa,

e éwiczenia praktyczne,

e omdwienie rezultatéw i najczestszych bteddw.

DZIEN 2 — FINANSOWANIE | PRZYGOTOWANIE PROJEKTU

09:00-10:45
Finansowanie inwestycji deweloperskiej
Prowadzacy: Pawet Preisner

e kredyt deweloperski,

¢ finansowanie prywatne,

 finansowanie hybrydowe,

e wymagania bankow,

e przygotowanie inwestora do finansowania.

10:45-13:00
Dokumentacja projektowa i wspoétpraca z architektem
Prowadzacy: Pawet Preisner

e przygotowanie zatozen projektowych,

e wspotpraca z projektantami,

¢ dokumentacja niezbedna do realizacji inwestycji,
e harmonogram prac projektowych,

¢ najczesciej popetniane btedy.

13:00-14:00 - PRZERWA OBIADOWA
14:00-15:30

Media i przygotowanie inwestycji do realizacji
Prowadzacy: Pawet Preisner

e warunki przytagczenia mediéw,

e wspotpraca z gestorami sieci,

e przygotowanie inwestycji do rozpoczecia budowy,
¢ planowanie kolejnych etapéw inwestyciji.

15:30-15:45 - PRZERWA KAWOWA
15:45-17:00

Organizacja procesu inwestycyjnego



Prowadzacy: Pawel Preisner

e harmonogram realizacji inwestycji,

¢ planowanie dziatan,

e organizacja pracy uczestnikdw procesu inwestycyjnego,
e przygotowanie budowy,

e zarzadzanie ryzykiem.

DZIEN 3 - BUDOWA | SPRZEDAZ

09:00-10:45
Wybér modelu realizacji budowy
Prowadzacy: Pawet Preisner

e generalny wykonawca,
e system gospodarczy,
e wybor wykonawcow,
e umowy budowlane,

e harmonogram robdt.

10:45-13:00
Budowa domu krok po kroku
Prowadzacy: Kacper Krawczak

e organizacja placu budowy,

¢ kolejno$¢ wykonywania robo6t,

¢ kontrola kosztow,

e wspdtpraca z wykonawcami,

e zarzadzanie ekipami,

* najczestsze problemy podczas realizacji inwestycji.

13:00-14:00 - PRZERWA OBIADOWA

14:00-15:30

Dokumentacja przygotowujaca inwestycje do sprzedazy
Prowadzacy: Pawet Preisner

e dokumenty sprzedazowe,

e przygotowanie inwestycji do komercjalizacji,
¢ odbiory dokumentaciji,

e organizacja procesu sprzedazy.

15:30-15:45 - PRZERWA KAWOWA
15:45-17:00

Marketing i sprzedaz inwestycji deweloperskiej
Prowadzacy: Pawet Preisner

e strategie sprzedazy,

¢ kanaty pozyskiwania klientow,

e marketing inwestycji,

e przygotowanie planu sprzedazy,

e organizacja procesu obstugi klienta.

DZIEN 4 - PRAWO, ODBIORY | WALIDACJA

09:00-10:45



Umowa deweloperska i przepisy prawa
Prowadzacy: Pawet Preisner

e ustawa deweloperska,

e obowigzki dewelopera,

¢ rachunki powiernicze,

e procedury sprzedazy,

e bezpieczenstwo transakcji.

10:45-13:00
Wydanie nieruchomosci klientowi
Prowadzacy: Pawet Preisner

e procedura odbiorowa,

e protokoty odbioréw,

¢ rekojmia,

e gwarancja,

e rozwigzywanie najczestszych problemdw.

13:00-14:00 - PRZERWA OBIADOWA

14:00-15:30

Warsztat praktyczny - analiza inwestycji deweloperskiej
Prowadzacy: Pawet Preisner

¢ analiza kompletnego projektu inwestycyjnego,
¢ identyfikacja ryzyk,

e ocena optacalnosci,

¢ podejmowanie decyzji inwestycyjnych,

e omowienie studium przypadku.

15:30-15:45 - PRZERWA KAWOWA
15:45-17:00

WALIDACJA

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 24

Przedmiot / Typ Data realizacji
. Prowadzacy L
temat aktywnosci zajeé

Wprowadzeni
edo Zajecia Pawet 19-10-2026
inwestyciji Preisner

deweloperski
ej

Godzina
rozpoczecia

09:00

Godzina
zakonczenia

10:45

Liczba godzin

01:45



Przedmiot /
temat

Pozyskanie
dziatki pod
inwestycje
deweloperska

Negocjacje w
procesie
zakupu
nieruchomosc

Gra
negocjacyjna
- warsztaty
praktyczne

Finansowanie
inwestyciji
deweloperski
e

Dokumentacj
a projektowa i
wspoétpraca z
architektem

@ Vedia
i

przygotowani
e inwestycji
do realizacji

-

12224
Organizacja
procesu
inwestycyjneg
o

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Pawet
Preisner

Wojciech
Wozniczka

Wojciech
Wozniczka

Pawet
Preisner

Pawet
Preisner

Pawet
Preisner

Pawet
Preisner

Data realizacji
zajeé

19-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

19-10-2026

20-10-2026

20-10-2026

20-10-2026

20-10-2026

20-10-2026

20-10-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

13:00

14:00

15:30

15:45

09:00

10:45

13:00

14:00

15:30

15:45

Godzina
zakonczenia

13:00

14:00

15:30

15:45

17:00

10:45

13:00

14:00

15:30

15:45

17:00

Liczba godzin

02:15

01:00

01:30

00:15

01:15

01:45

02:15

01:00

01:30

00:15

01:15



Przedmiot /
temat

D Voo

modelu
realizacji
budowy

Budowa domu
krok po kroku

=D

Dokumentacj
a

przygotowuja
ca inwestycje
do sprzedazy

@m-

18224
Marketing i
sprzedaz
inwestyciji
deweloperski
ej

Umowa
deweloperska
i przepisy
prawa

Wydanie
nieruchomosc
i klientowi

21724

Warsztat
praktyczny -
analiza
inwestycji
deweloperski

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Walidacja

Prowadzacy

Pawet
Preisner

Kacper
Krawczak

Pawet
Preisner

Pawet
Preisner

Pawet
Preisner

Pawet
Preisner

Pawet
Preisner

Data realizacji

zajeé

21-10-2026

21-10-2026

21-10-2026

21-10-2026

21-10-2026

21-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:45

13:00

14:00

15:30

15:45

09:00

10:45

13:00

14:00

15:30

15:45

Godzina
zakonczenia

10:45

13:00

14:00

15:30

15:45

17:00

10:45

13:00

14:00

15:30

15:45

17:00

Liczba godzin

01:45

02:15

01:00

01:30

00:15

01:15

01:45

02:15

01:00

01:30

00:15

01:15



Podsumowanie

Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 32:00
w tym suma godzin zajeé 25:45
w tym suma godzin walidacji 01:15
w tym suma przerw 05:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 36:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 200,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 225,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 225,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 32:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 3

123

Pawet Preisner



Pawet Preisner — deweloper i przedsiebiorca z ponad 20-letnim doswiadczeniem w branzy
budowlanej i nieruchomosci. W ostatnich pieciu latach aktywnie prowadzi dziatalno$é
deweloperska, realizujgc i nadzorujac projekty mieszkaniowe, hotelowe i komercyjne. Wtasciciel firm
Szklane Tarasy, Hotelu Bacéwka Radawa & SPA oraz Wioski Wakacyjnej Radawa, gdzie odpowiada
za planowanie, budzetowanie i sprzedaz inwestycji — od analizy gruntéw po komercjalizacje. W
latach 2019-2025 zrealizowat przedsiewziecia o tgcznej powierzchni ponad 20 000 m?, obejmujace
ponad 1200 lokali i obiekty hotelowe. Specjalizuje sie w analizie inwestycji gruntowych, planowaniu
finansowym, marketingu deweloperskim i zarzadzaniu procesami inwestycyjnymi. Prowadzi
szkolenia, warsztaty i mentoring dla poczatkujgcych inwestoréw oraz firm z sektora budowlanego,
taczac wiedze praktyczng z doswiadczeniem biznesowym. Posiada aktualne kwalifikacje i
doswiadczenie zawodowe zdobyte w ostatnich pieciu latach, potwierdzone dokumentami, ktére
potwierdzajg kompetencje do prowadzenia ustug rozwojowych w zakresie dewelopmentu, inwestyciji
budowlanych i zarzadzania projektami.

223

Kacper Krawczak

Kacper Krawczak — kierownik projektow deweloperskich i budowlanych, trener oraz doradca w
zakresie przygotowania, realizacji i sprzedazy inwestycji mieszkaniowych. Od ponad 10 lat zwigzany
z branzg budowlang i nieruchomosciami, a w ostatnich pieciu latach aktywnie prowadzi projekty
deweloperskie w segmencie mieszkaniowym jako kierownik projektu i konsultant ds. planowania,
budzetowania oraz komercjalizacji inwestycji. Realizowat przedsiewziecia obejmujgce budowe
osiedli domow jednorodzinnych i zabudowy wielorodzinnej na terenie wojewddztw mazowieckiego i
podkarpackiego, nadzorujgc wszystkie etapy procesu inwestycyjnego — od analizy dziatek,
uzyskania decyzji administracyjnych, przez opracowanie harmonogramu i budzetu, po kontrole
wykonawstwa i sprzedaz lokali. Posiada szerokie doswiadczenie praktyczne w zakresie analizy
optacalnosci inwestycji, kalkulacji kosztédw, opracowania wskaznikéw rentownosci oraz zarzadzania
zespotami projektowymi i wykonawczymi. Prowadzi szkolenia i warsztaty dla poczatkujgcych
inwestordéw i firm budowlanych z zakresu przygotowania projektéw deweloperskich, finansowania
inwestycji oraz planowania przedsiewzie¢ budowlanych. Posiada aktualne kwalifikacje i
doswiadczenie zawodowe zdobyte w ciggu ostatnich pieciu lat, potwierdzone dokumentami
(umowy, referencje, zestawienia realizowanych projektéw), ktére potwierdzajg jego kompetencije do
prowadzenia ustug rozwojowych w zakresie inwestycji mieszkaniowych, deweloperskich oraz
zarzadzania projektami budowl.

81248

Wojciech Wozniczka

Wojciech WozZniczka — trener biznesu, negocjator, autor ksigzek oraz praktyk rynku nieruchomosci,
specjalizujacy sie w negocjacjach, sprzedazy i budowaniu przewagi konkurencyjnej w biznesie.

Jest laureatem prestizowej nagrody Polish National Sales Awards w kategorii Najlepszy Trener
Sprzedazy w Polsce, certyfilkowanym Miedzynarodowym Coachem ICC oraz autorem
bestsellerowych publikacji z zakresu negocjacji i sprzedazy, w tym ksigzek NEGOCJUJ! oraz
NEGOCJUJ 2.

0Od ponad 17 lat prowadzi szkolenia i warsztaty dla przedsiebiorcéw, menedzeréw, handlowcoéw oraz
inwestoréw. Zrealizowat projekty rozwojowe dla ponad 16 000 uczestnikéw reprezentujgcych
przeszto 170 firm i organizacji, wspierajac ich w rozwijaniu kompetencji negocjacyjnych,
sprzedazowych oraz komunikacyjnych.

Posiada bogate doswiadczenie praktyczne jako zawodowy negocjator. Uczestniczyt w negocjacjach
dotyczacych zakupu mieszkan, kamienic, lokali uzytkowych oraz hoteli. Aktywnie inwestuje na rynku
nieruchomosci, dzieki czemu przekazuje uczestnikom szkolenia rozwigzania oparte na
rzeczywistych doswiadczeniach biznesowych oraz sprawdzonych strategiach negocjacyjnych.



Prowadzi zajecia z negocjacji na studiach Executive MBA oraz specjalistyczne szkolenia dla
inwestoréw i przedsiebiorcéw z branzy nieruchomosci. Wspotpracowat m.in. z takimi organizacjami
jak PKO BP, PZU, Alior Bank, Play, Leroy Merlin, Tchibo, Tesco Polska, UPC Polska i wieloma innymi.

Podczas prowadzonych ustug rozwojowych koncentruje sie na rozwijaniu prakt

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Maksymalna liczba uczestnikdw wynosi 30 oséb. Liczba ta jest adekwatna do formy i charakteru ustugi, ktéra realizowana jest w formule
stacjonarnej i obejmuje zaréwno czesc¢ teoretyczng, jak i praktyczna. Taki limit grupy zapewnia mozliwo$¢ aktywnego udziatu uczestnikéw
w warsztatach, analizach studiéw przypadkéw oraz dyskusjach moderowanych, a takze umozliwia skuteczne przeprowadzenie walidacji
efektéw uczenia sie.

Uczestnicy otrzymajg dokumenty dla poczatkujgcych deweloperéw w wersji multimedialnej za pomoca dysku google. Beda to skrypty, ulotki i
inne materiaty w formie multimedialne;j.

Szkolenie trwa tacznie 4 dni.

Warunki uczestnictwa

Warunki uczestnictwa:

1. Uczestnik powinien posiada¢ podstawowg wiedze ekonomiczng oraz umiejetnosc¢ obstugi urzadzenia mobilnego (smartfon lub tablet)
w zakresie pozwalajgcym na udziat w tescie online. Uczestnicy loguja sie do testu za pomoca kodu QR udostepnionego przez walidatora.

2. Warunkiem udziatu w procesie walidacji jest aktywny udziat we wszystkich czesciach szkolenia oraz obecnos$é na minimum 80% zajeé
dydaktycznych.

3. Kazdy uczestnik zobowigzany jest do:

* wypetnienia testu teoretycznego online (25 pytan jednokrotnego wyboru),

+ uzupetnienia formularza deklaracji kompetenciji (analiza dowodoéw i deklaracji),

« udziatu w symulacji rozmowy z inwestorem (praca w parach).

4. Uczestnik otrzymuje indywidualny wynik walidacji w oparciu o tgczna liczbe punktéw uzyskanych z trzech etapéw walidacji.
5. Minimalna liczba punktéw wymagana do zaliczenia walidacji wynosi 48 punktéw z 60 mozliwych (80%).

6.Walidacja odbywa sie w miejscu realizacji szkolenia, zgodnie z harmonogramem.

Informacje dodatkowe

Maksymalna liczba uczestnikéw wynosi 30 osob, co zapewnia mozliwos¢ aktywnego
udziatu w warsztatach, analizach studiow przypadkéw, ¢wiczeniach praktycznych oraz
prawidtowe przeprowadzenie walidacji efektow uczenia sie. Uczestnicy otrzymajg komplet
materiatdw szkoleniowych w wersji elektronicznej, obejmujgcych prezentacje, checklisty
oraz wzory dokumentdéw dla poczatkujgcych deweloperow. Program obejmuje:

Dzien 1 - analiza rynku, pozyskanie dziatki, MPZP/WZ, zabezpieczenie transakcji i negocjacje;

Dzien 2 - finansowanie, dokumentacja projektowa, wspétpraca z architektem, media oraz organizacja procesu inwestycyjnego;



Dzien 3 - realizacja budowy, dokumentacja sprzedazowa i marketing inwestyc;ji;

Dzien 4 - prawo deweloperskie, odbiory, analiza kompletnego projektu inwestycyjnego oraz walidacja efektéw uczenia sie. Przewidziano
przerwy kawowe i obiadowe zgodnie z harmonogramem.

Przerwy sg wliczone w czas trwania oraz cene szkolenia.

Adres

ul. Cicha 30a
37-523 Radawa

woj. podkarpackie

Kontakt

O Justyna Skowronek

ﬁ E-mail szkolenia.zostandeweloperem@gmail.com
Telefon (+48) 531 356 705



